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Euro:

Der Euro-Hausputz

Die Euro-Umstellung gilt es als Chance wahrzunehmen, denn auch
andere Verdnderungen koénnen gleich miterledigt werden. Checkliste und
Fallbeispiele helfen bei der Orientierung in Sachen Preisauszeichnung

und Formularwesen.

1. Checkliste Euro-Haus-
putz — Was Sie gleich alles
mit dem Euro miterledigen
kdénnen.

Bei der Vorbereitung auf die
Euro-Umstellung ist einer der er-
sten Schritte, Bereiche des Unter-
nehmens auf ihre Euro-Betroffen-
heit hin zu ,,durchforsten®.

Dies ist seit 1.1.1999 erleichtert,
da der Euro unsere Wahrung ist —

Thema

1. Kennzahlen
Management-
Informations-System

auch wenn ihn noch niemand an-
greifen kann — und Euro-Realfélle
auftreten.

Bei diesem — mdoglichst syste-
matischen — Durchgehen aller Un-
ternehmensbereiche fallen lhnen
— wie beim Hausputz daheim —
zwangslaufig Dinge auf,

m von denen Sie gar nicht wul3ten,
daf? Sie sie haben oder tun.

m die Sie sowieso schon lange an-
dern oder abschaffen wollten.

Euro-Frage

Welche Kennzahlen werden in Euro
und Schilling dargestellt, ab wann ist
unser MIS nur mehr in Euro (auch um

unsere Manager an den Euro zu
gewohnen)?

2. Formulare

Sehen unsere Formulare

Waéhrungskennzeichen vor?

Wie wird der Euro in unseren
Formularen dargestellt, damit es zu
keinen Verwechslungen mit dem
Schilling kommt?

3. Rechnungen

Wann, wie und wo enthalten unsere

Rechnungen den Euro?
Ab wann zeichnen wir den Schilling
nicht mehr aus?

4. Preisdarstellung
in Preislisten
Katalogen etc.

Kennzeichnung in Euro und
Schilling parallel?
Ab wann nur mehr in Euro?

Ist die Preisdarstellung fiir den
Empféanger lesbar und verstandlich?

5. Produkte

Missen wir unsere GroRen und

Einheiten (Inhalte pro Packung,

6. Markt

46

verrechnete Zeiteinheiten) an neue
Euro-Schwellenpreise anpassen?

Entspricht unsere Marktbearbeitung
den Wahrungsgrenzen?

Bearbeiten wir ,,Euro-Land* in 11
Vertriebsgebieten oder als einen
Markt?

Aus unserer Beratungspraxis
zeigen wir hier einige Ergebnisse
dieses Durchforstens, die zu
HausputzmaBnahmen  fthrten.
Die Umstellung auf den Euro
kann nattrlich auch gemacht wer-
den, ohne diese Dinge zu veran-
dern. Es lohnt sich aber trotzdem,
hier etwas zu tun und die von der
Euro-Umstellung gebotene Chan-
ce zu ergreifen. Der Euro war hier
nur der AnlaR fir Veranderungen.

Hausputz-MafRnahme

Unternehmenseinheitliches
Kennzahlensystem
Reduktion der verwendeten
Kennzahlen.

Ist unser Formularwesen rationell
und zeitgeman?

Koénnen wir von gedruckten
Formularen auf elektronische
Formulare umsteigen?

Neugestaltung des
Rechnungsprozesses.

Neugestaltung der Preislisten,
Nutzung elektronischer Medien

fur die Darstellung von Produkten

und Preisen.
Neugestaltung der Preispolitik.

Euro-Produktpolitik

Anpassung der Marktbearbeitung,
Ubergang von nationalen
Vertrieben auf regionale aber
grenzuberschreitende
Vertriebsgebiete (z. B. Bayern und
Osterreich, Nordtirol und Sudtirol,
Bodenseeregion)
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2. Beispiel fur einen Mega-
Hausputz im Rahmen der
Euro-Einfihrung: Anderung
des Preissystems und An-
gleichung an européische
Usancen

Abschied vom undurchsichti-
gen Bruttopreissystem, hin zu
den international Ublichen Netto-
preisen!

In vielen Branchen in Oster-
reich haben sich Hersteller und
Kunden an ,Bruttopreise ge-
wohnt, mit folgendem Effekt:
Preislisten sagen nichts tber den
tatsachlichen Preis aus, weil mit
einer Unzahl an Rabatten vom
Bruttopreis ,,heruntergerechnet
wird. Der Endverbraucher ist ver-
unsichert, wenn er die 6sterreichi-
schen Preise international ver-
gleicht.

Dies sei an einem Fallbeispiel
illustriert?:

Unternehmen A sieht sich in
den unterschiedlichen Landern
derzeit verschiedene Preissyste-
men gegentiber: In Osterreich be-
steht ein Bruttopreissystem fur
die Direktkunden, wobei die
Bruttopreise mit einer undurch-
schaubaren Flle von Rabatten
versehen sind. In allen anderen
EU-Landern werden in dieser
Branche Nettopreise ausgezeich-
net. Dort ist der Preis auf der
Preisliste somit auch der effektive
Preis, im Gegensatz zu Osterreich.
In Osterreich sind also viele Preis-
listen nicht ernst gemeint, da so-
wieso noch irgendein Rabatt
,,drin ist®.

Das kann aber im zunehmen-
den internationalen Wettbewerb
dazu fihren, daf} die Handler auf-
grund von Preisvergleichen gar
nicht mehr die Chance erhalten,
ihre Rabatte anzubieten. Ein po-
tentieller Kunde, der die Preise in
Ubersicht 1 oder 2 vergleicht,
wird kaum noch den 6sterreichi-
schen Handler aufsuchen, liegt
doch der ausgewiesene Preis um
28 Prozent Uber dem deutschen.
Dal? der tatsdchliche Endpreis je
nach Verhandlungsgeschick in
Osterreich sogar unter dem deut-
schen Preis liegen kann, ist vielen
potentiellen Kunden nicht be-
wuldt.

Diese unterschiedlichen Preis-
systeme schaffen zwar etwas, das
sich viele Anbieter wiinschen: die

1 die Betrage wurden geandert, um Riickschlisse auf
das Unternehmen und die Branche zu verhindern

2 1 EUR = ATS 13,7603
1EUR = DEM 1,95583

Ubersicht 1: Beim Lesen der Preisliste bekommen Kunden und Nichtkunden
den Eindruck, dal3 der &sterreichische Preis weit Gber dem deutschen liegt.
Durch den Euro wird dies noch transparenter.

Preis laut Preisliste

Preis laut Preisliste in Euro?

Preis Osterreich pro m?

ATS 38,—-
EUR 2,76

Ubersicht 2: Der effektive Preis beim Durchschnittskunden liegt in Oster-

reich unter dem deutschen Preis

Preis laut Preisliste
Durchschnittskunden

Effektiver Preis in Euro

erschwerte Vergleichbarkeit der

Preise.

Sie fUhren aber andererseits zu
einem falschen Bild des tatsachli-
chen Preisniveaus. Sie kodnnen
Nichtkunden daran hindern, zu
Kunden in Osterreich zu werden,
und sie sind auch den bestehen-
den Kunden immer sehr aufwen-
dig zu erklaren.

Zwei Tendenzen fihren nun
dazu, daR die Einfihrung eines
Nettopreissystems vorteilhaft
wird, um die Konkurrenzféhig-
keit unseres Unternehmens und
seiner Konkurrenten in Oster-
reich zu erhalten:

m Grenzlberschreitende Koope-
rationen und Firmenkaufe bei
den Kunden haben dazu ge-
fuhrt, dalR die neuen Eigentu-
mer oder Partner aus EU-Lan-
dern befremdet Uber die offizi-
ellen Preislisten reagieren, da
sie ein Nettopreissystem mit
verbindlichen Preisen gewodhnt
sind. Der Aufwand, bis die neu-
en Gespréchspartner in das Ra-
battsystem ,,eingeschult* sind,
ist oft enorm.

Robert Kromer (li) und Walter Emberger
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Preis Osterreich pro m?2

ATS 29,

EUR 2,11

m Die zweite Tendenz ist die Ein-
fihrung des Euro, in deren
Zuge verstérkt europaweit
Preise verglichen werden. Und
bei einem Vergleich laut Uber-
sicht 1 steht unser Unterneh-
men als Preistreiber da, obwohl
es ja - siehe Ubersicht 2 — effek-
tiv billiger ist! Aber die Chance,
dies zu erklaren, wird es oft
nicht mehr bekommen!

Die Anderung des Preissystems
muf gut geplant sein. Jahrzehnte-
lange Gepflogenheiten und die
Gewdhnung der Partner daran
kénnen nicht einfach mit dem
Verschicken einer neuen Preisliste
Uber Bord geworfen werden. Die
Partner missen von den Vorteilen
Uberzeugt werden, die auf der
Hand liegen: eine transparente
und gerechte Preisfindung, keine
,,Extras® fur die, die am lautesten
schreien.

Dr. Walter Emberger
und Mag. Robert Kromer

E2d 504
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Preis Deutschland pro m?
DEM 4,20
EUR 2,15

Preis Deutschland pro m?2
DEM 4,20

EUR 2,15



